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ABSTRAKS 
KOMUNIKASI BISNIS PADA UD MITRA ABADI MEBEL UNTUK 
MENJAGA PEMBELIAN ULANG BUYER  
 
Abdillah Sidiq 
F3114001 
 
Tujuan penulisan tugas akhir ini adalah untuk mengetahui bagaimana 
komunikasi bisnis pada UD Mitra Abadi Mebel untuk menjaga pembelian ulang 
buyer dalam menghadapi persaingan pasar serta menjaga eksistensi perusahaan. 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif 
dengan pendekatan studi kasus. Penelitian jenis ini mementingkan makna dan 
tidak ditentukan oleh kuantitasnya. Data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah data primer sekunder. Data primer meliputi wawancara langsung dengan 
staff pada bagian marketing dan ordering UD Mitra Abadi Mebel. Data sekunder 
diperoleh dari data data tentang pelanggan UD Mitra Abadi Mebel dan buku-buku 
komunikasi bisnis sebagai literatur sebagai penunjang penilitian tugas akhir. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa UD Mitra Abadi Mebel telah 
melakukan kegiatan komunikasi bisnis dengan baik sehingga perusahaan mampu 
mempertahankan tingkat pembelian ulang buyer dan menjaga kepercayaan serta 
mampu mempertahankan eksistensi perusahaan dengan adanya persaingan pasar 
global disertai banyaknya kompetitor dibidang furniture. 
Kesimpulan dalam penulisan tugas akhir ini adalah dengan adanya  
kegiatan komunikasi bisnis sehingga perusahaan mampu menjaga pembelian 
ulang buyer dan menjaga kepercayaan buyer sehingga perusahaan mampu 
meningkatkan ekspor. 
Kata Kunci : Komunikasi Bisnis 
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ABSTRACT 
BUSINESS COMMUNICATION UD MITRA ABADI FURNITURE TO KEEP 
BUYER BUYBACK 
 
Abdillah Sidiq 
F3114001 
 
This research was based on internship study in UD Mitra Abadi Furniture. 
The purpose of this research is to identified how business communication UD 
Mitra Abadi to keep buyer buyback in facing to market competition and company 
existence. 
The research method is qualitative method with case study approach. This 
research is concerned with meaning. This research is not determined by quantity. 
There are two data used in this research, they are primary and secondary data. 
The primary data been collected direct interview with marketing and ordering 
staff UD Mitra Abadi Furniture. The secondary data been collected from UD 
Mitra Abadi Furniture customer data and business communication books. 
The result of the research show that UD Mitra Abadi Furniture been doing 
business communication activities well. The company is able to maintain the 
buyer repurchase rate and maintain the trust and able to maintain existence of the 
company in the prensece of global market competition with many competitors. 
The conclusion of this research is existence of business communication 
activity of company able to keep buyer buyback and maintain the trust and loyalty 
of the buyer, so the company is able to increase exports. 
Keywords :  Business Communication 
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